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1 INTRODUCAO 
Urn mercado repleto de novidades, inovagao e atrativos, oferecem 
cuidados e bem-estar, o segmento de beleza movimenta anualmente no Brasil 
cerca de R$ 18 bilh6es, e o numero de comercios nessa area cresce 
consideravelmente todos os anos. 
Em 2006, as empresas brasileiras exportaram US$ 484 milh6es em 
cosmeticos, produtos de higiene pessoal e perfumes, declarou Joao Carlos 
Basflio da Silva, presidents da Associagao Brasileira da Industria de Higiene 
Pessoal, Perfumaria e Cosmeticos. lsso resultou em urn aumento de 152% 
desde 2001, disse. 
0 fascfnio da humanidade pelos cosmeticos e milenar- 3 mil anos antes 
de Cristo os egfpcios ja usavam mel e Ieite para embelezar a pele. 
Atualmente, o mercado de cosmeticos e urn dos que mais inova no 
mundo. A atual geragao da super cosmeticos e muitas vezes equiparada a 
medicamentos e receitada por dermatologistas. 
Em franca expansao, o setor tern exigencias cada vez maiores. A busca 
por servigos de qualidade tira o espago de sal6es irregulares, que nao 
acompanham as tendencias do mercado e nao respeitam as regras de saude e 
seguranga. 
Urn setor que movimenta bilh6es emprega mais de 1 milhao de pessoas 
e cresce a cada dia. A concorrencia e grande e para ter sucesso nessa area e 
apenas ter servigo de qualidade. 
Este segmento trata-se de urn mercado altamente competitive, 
extremamente pulverizado e vulneravel a entrada de novos concorrentes. 
Os principais riscos desse tipo de neg6cio sao principalmente a falta de 
qualidade e tecnica nos servigos executados pelos profissionais, 
conjuntamente com a falta de instalag6es inadequadas, confortaveis e limpas, 
urn atendimento especial e diferenciado, alem de uma relagao justa entre 
prego-qualidade. 
0 presente projeto consiste na elaboragao de plano de comunicagao 
integrada de marketing do Arletes Fashion Hair, considerando as exigencias do 
mercado a fim proporcionar a beleza e a satisfagao dos clientes. 
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0 projeto contem uma analise inicial, informag6es sabre este mercado, 
plano de comunicagao e quais serao as ag6es a serem realizadas para assim, 
buscar o objetivo principal que sera fidelizar os clientes antigos e conseguir 
clientes novas. 
2 ESTUDO DO PLANO DE COMUNICA<;AO INTEGRADA DE MARKETING 
ARLETES FASHION HAIR. 
2.1 HISTORICO 
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0 Arletes Fashion Hair foi fundado em 30.07.2003, pela empresaria 
Arlete Silva que atua neste ramo a mais de 1 0 a nos. 
0 nome da empresa Arletes Fashion Hair foi constitufdo da seguinte 
forma: 
Arletes (primeiro nome da proprietaria); 
Fashion (palavra lnglesa que a tradugao e moda, estilo proprio) e; 
Hair(palavra lnglesa que a tradugao e cabelo). 
Comegou com apenas 1 0 clientes em uma area de aproximadamente 18 
metros, com o aumento de sua area para 60 metros e do mix de produto seus 
clientes hoje estao em torno de 90. 
0 Arletes Fashion Hair atende em media 160 clientes ao mes entre 
homens, mulheres e criangas realizando 309 servigos- dados de abril/09. 
2.2 POLfTICA EMPRESARIAL ATUAL 
0 Arletes Fashion Hair atua no mercado da beleza ha seis anos, na Rua 
Francisco Derosso, no bairro do Xaxim. 
Missao: Proporcionar a Beleza como principal compromisso, realizando com 
qualidade e seguranga aos clientes. 
Visao: Ser conhecido pelos servigos prestados, consequentemente ser 
referenda no ramo da Beleza. 
8 
2.3 COMUNICAQAO 
Segundo Costa e Talarico ( 1996, p. 51), o a to de se comunicar com o 
mercado envolve, tambem, toda e qualquer oportunidade em que algo ou 
alguem da empresa, de alguma forma, tenha algum contato, direto ou indireto, 
com os publicos, passando-lhes algum tipo de mensagem. Visam divulgar e dar 
conhecimento do produto/empresa provoca a consciencia, a fidelidade (ou 
preferencia) de um produto, fortalece ( ou cria) a imagem de produto/empresa e, 
finalmente leva o publico a decisao e a~ao de compra. 
A comunica~ao que o Arletes Fashion Hair criou para falar com o seu 
cliente foi seu: 
Slogan: "Sua beleza e o nosso compromisso", foi desenvolvido a partir 
da missao da empresa, com intuito de enfatizar o compromisso como cliente, a 
fim de, transmitir o comprometimento do salao com a realiza~ao da beleza, 
mudan~a que o cliente veio buscar. 
Segundo Magalhaes (2006), slogan veio a se tornar um dos modos mais 
efetivos de chamar a aten~ao, dos consumidores para um ou mais aspectos de 
um produto, normalmente ressaltando as qualidades, as virtudes, os beneffcios 
ou como sendo a solu~ao mais apropriada para o cliente potencial. 
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3 MIX DE MARKETING 
Abaixo desdobraremos os 4P's do marketing desenvolvidos para o 
Arletes Fashion Hair. 
Para Magalhaes, 4P's - Produto, Prevo, Prava, Promovao e entendido 
como sendo a base de todos os procedimentos, politicas e processos, ou seja, 
de decis6es de marketing; e tambem como parametro, ferramentas e 
instrumentos, ou seja, de av6es de marketing. 
• Produto- a formatavao do bem, do servivo ou da ideia em si (decis6es 
ligadas a forma). 
• Prevo- o que cobra do consumidor final (decis6es ligadas ao valor); 
• Prava - a distribuivao, os locais de venda e sua disponibilizavao 
(decisoes ligadas a conveniencia); 
• Promovao - e o conjunto de elementos de divulgavao, propagavao e 
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Figura 01: Planta baixa Arletes Fashion Hair 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
Co zi nha 
1 Area de cafe 
2 Recep9ao 
3 Cabelos, manicure, pedicure. 
4 Sala de massagem e limpeza de pele 
5 Sala de depila9ao 
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De acordo com Kotler (2000 p. 401 ), produto e algo que pode ser oferecido 
a urn mercado para satisfazer uma necessidade ou desejos. 




• Cabelos (corte escova, tintura, penteados, hidrata9ao e outros) 
• Massagem (estetica, relaxante, facial, p6s-operat6rio e drenagem) 
• Design de sobrancelha 
• Permanente de cllios 
• Escovas especiais (marroquina, queratiniza9ao, verniz, veludo e outros) 
• Maquilagem 
Segundo Christopher e Wright (2002), servi9os sao atividades economicas 
que criam valor e fornecem beneficios para clientes em tempos e lugares 
especificos. 
0 Arletes Fashion Hair tern profissionais treinados para desempenhar o 
servi9o com qualidade, seus servi9os sao realizados com produtos nacionais e 
importados de alta qualidade. 
No servi9o de manicure e pedicure sao utilizados materiais descartaveis 
possibilitando a maier seguran9a aos clientes. 
• Manicure 
Servi9o realizado com luvas descartaveis, cada cliente utiliza a sua e no 
final pode levar para casa seu palito e sua lixa. 
Ha possibilidade dos clientes fazerem decora9ao para aniversarios, 
casamento e outros eventos. 
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Todos os materiais sao esterilizados conforme padrao da vigilancia 
sanitaria. 
• Pedicure 
Servi<;o realizado com botinhas descartaveis, cada cliente utiliza a sua e 
no final pode levar para casa seu palito e sua lixa. 
Ha possibilidade dos clientes fazerem decora<;ao para aniversarios, 
casamento e outros eventos. 
Todos os materiais sao esterilizados conforme padrao da vigilancia 
sanitaria. 
• Depila<;ao 
Servi<;o realizado com cera quente e roll on, produtos descartaveis nao 
re-utilizamos nossos materiais, pois buscam a seguran<;a e a saude dos 
clientes. 
• Cabelos 
Servi<;os realizados com produtos nacionais e importados buscando a 
qualidade e a satisfa<;ao dos clientes. 
• Massagem 
Servi<;o realizado por especialista no ramo, utilizando assim produtos de 
conhecimento do mercado, proporciona o resultado que o cliente necessita. 
• Design de sobrancelha e henna. 
Servi<;o realizado por especialista que desenha a sobrancelha de acordo 
com o rosto da cliente. 
• Permanente de cilios 
Utilizado produtos importados para a obten<;ao dos resultados. 
• Alongamento de cllios 
Utilizado produtos importados para a obtengao dos resultados. 
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• Escovas especiais (marroquina, queratinizac;ao, verniz, veludo) 
Servic;os realizados com produtos nacionais que proporcionam uma 
hidratac;ao profunda, selagem da cuticula do cabelo e brilhos duradouros. 
3.2 PRE<;O 
A elaborac;ao do prec;o dos servic;os e realizada conforme analise do 
mercado, concorrentes, garantindo o pagamento de todos os custos e 
despesas fixas e variaveis e o Iuera do salao. 
Segundo Teboul (2002), prec;o tern urn impacto nas expectativas dos 
clientes. 
Segundo Magalhaes (2006), o prec;o (P) e uma decisao determinante 
que pode ser trabalhada pelo marketing atraves de decisoes que afetem o valor 
percebido pelo marcado. 0 custo (C) pode ser administrado gerencialmente 
atraves de programas de qualidade e de reduc;ao de custos e a margem, 
gerada como sequencia, deve ser suficiente para garantir retorno ao 
investimento e remunerar os acionistas. 
A politica de prec;os do Arletes Fashion Hair esta vinculada a qualidade x 
prec;o, pois os clientes buscam servic;os com qualidade a fim pagar menos. 
Analisando os prec;os dos concorrentes o valor praticado pelo salao esta 
no mesmo patamar, alguns servic;os como: pe, mao, corte sao mais baratos. 
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3.3 PRACA 
0 Arletes Fashion Hair localiza-se no bairro do Xaxim e sua cobertura 






Figura 02: Mapa enderec;o Arletes Fashion Hair 
Fonte: Hagah 
Para clientes que possuem carro, o salao conta com um estacionamento 
seguro. Ja para clientes de vao de 6nibus a 5 metros tem pontos com destines 
a terminais como Capao Rase e Hauer. 
Na busca de satisfazer os clientes do Arletes Fashion Hair trabalha com 
horarios agendados e atendimento personalizado. 
3.4 PROMO<;AO 
Kotler (1999, p. 404) afirma que promoc;ao significa "as atividades que 
comunicam os atributos do produto ou servic;o e persuadem os consumidores 
alvo a adquiri-lo". 
• Publicidade: 
Segundo Costa e Talarico (1996, p. 57) "publicidade e a estrategia que explora 
o carater informative da comunicac;ao". 
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• Site lnstitucional: www.arletesfashionhair.com.br - a pagina tern a cara 
do salao todo fashion com opgoes de fotos dos clientes antes e depois, 
promogoes, enderego (mapa Google), cantatas e todos os servigos 
desenvolvidos pelos profissionais. 
• Banner- E divulgado a marca do salao, enderego, telefone e os servigos 
prestados. 
• Internet: www.hagah.com.br - o Arletes Fashion Hair esta no site de 
busca em "saloes de beleza" e www.google.com.br - busca rapida por 
Arletes, modo facil e agil. 
3.5 PESSOAS 
Segundo Gil (2001 ), empregar pessoas sem a qualificagao requerida 
custa muito dinheiro a organizagao. Pode acarretar problemas na produgao e 
no atendimento, gerar hostilidade por parte de cliente e fornecedores, favorecer 
conflitos interpessoais e intergrupais, o que acaba por aumentar a rotatividade 
de pessoal. 
A parte de recursos humanos realizada via salao e anuncios publicados, 
onde os interessados ligam e agendam uma entrevista, finalizando na pratica. 
Atualmente o Arletes Fashion Hair conta com um grupo efetivo de 04 
colaboradoras, devidamente qualificadas para desempenhar os servigos e 
forma qualitativa. 
3.6 PROCESSOS 
Em relagao a agendamento o processo e simples o cliente liga e marca 
seu horario com qualquer funcionaria de sua preferencia. 
Para eventos como casamentos, debutantes, aniversarios de criangas, 
formaturas e noivados apenas o cliente entra em contato com o salao e agenda 
a data programada. 
Quando o cliente e novo a recepcionista faz o cadastre para que no dia 
do aniversario seja enviada uma mensagem, assim como um presentinho do 
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salao. Com este incentive o salao pretende fidelizar os seus clientes, tratando 
de forma que eles se sintam bem em voltar no estabelecimento. 
Processo em etapas: 
• Cliente faz cantata conosco 
• Agendamento de horario 
• Cliente vai ate o salao para a execuc;ao do servic;o 
• 0 servic;o e realizado 
• Pagamento e realizado 
• Cliente satisfeito e cadastre finalizado. 
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4 POSICIONAMENTO DE VALOR 
0 posicionamento de valor do Arlete Fashion Hair e mais por menos, 
paga-se menos por uma qualidade de servic;o. 
4.1 POSICIONAMENTO ESPECIFICO 
0 posicionamento especifico e por atributo, porque tem um dos 
melhores servic;os do bairro do Xaxim e oferece a seus clientes um ambiente 
tranqOilo e agradavel. 
4.2 SEGMENTOS-ALVOS ATUAIS 
Os principais clientes do Arletes Fashion Hair sao homens, mulheres e 
crianc;as. 
Considerando o numero de clientes o salao tem 63°/o mulheres, 22°/o 
homens e 15°/o crianc;as. 
Feminino Masculino · lnfantil 
Grafico 1: Percentual de clientes 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
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5 ANALISE AMBIENTAL 
A populagao de Curitiba e de 1.797.408 bilhoes de habitantes (IBGE-
2008), sendo que no bairro do Xaxim e de 54.691 mil habitantes. 
0 povoamento em torno do antigo caminho que ligava Curitiba a Sao 
Jose dos Pinhais, a atual Rua Francisco Derosso, deu origem ao bairro Xaxim. 
A populagao inicial de indios e caboclos comegou a diversificar-se no inicio do 
seculo com a chegada de sucessivos grupos de imigrantes italianos, alemaes 
(menonitas), poloneses, etc. Na divisa entre o povoado e a fazenda Boqueirao 
existia uma porteira cujo batedor era um Xaxim, o que, associado ao fato de as 
terras serem demarcadas com valas plantadas de Xaxim, determinou o nome 
que o bairro conserva ate hoje. 
Dados gerais do bairro constam que, o numero de mulheres e 27.944 
sendo que homens e 26.747, idade media da populagao e 26,87. 
Verificamos que a populagao feminina e maior no bairro do Xaxim, o 
Arletes Fashion Hair ve oportunidades de expansao, devido a estes numeros 
mencionados. 
Segundo Kotler, forga do macroambiente sao as empresas e seus 
fornecedores, intermediaries de marketing, consumidores, concorrentes e 
publicos que operam em um macroambiente mais amplo de forgas e 
tendencias que molda a oportunidade e apresenta ameagas. 
A Industria Brasileira de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosmeticos 
apresentou um crescimento medio deflacionado composto de 10,6% nos 
ultimos 13 anos, tendo passado de um faturamento "Exfactory", liquido de 
impasto sobre vendas, de R$ 4,9 bilhoes em 1996 para R$ 21,7 bilhoes em 
2008. A queda das vendas em d61ares no periodo entre 1999 e 2002 deveu-se 
a desvalorizagao do real, que sofreu valorizagao de 1994 a 1996, devido sua 
utilizagao como ancora no controle inflacionario ap6s a implantagao do Plano 
Real em meados de 1994. A partir de 2003 o real passou a ser novamente 
valorizado vigorosamente ate 2007. 0 forte crescimento em d61ar nos recentes 
anos foi motivado por esta valorizagao do real, em conjunto com o crescimento 
deflacionado no mercado interne superior aos dois digitos. 
2.1. ,7 
17.:: 
11.3 l .9 
1996 1997 1998 19 99 2000 200 1 2002 200 3 200~ 2005 2006 2007 200 8 
Figura 03: Crescimento do mercado 
Fonte: ABIHPEC 
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Varios fatores tern contribuido para este excelente crescimento do Setor, 
dentre os quais destacamos: 
• Participa<;ao crescente da mulher brasileira no mercado de trabalho; 
• A utiliza<;ao de tecnologia de ponta e o conseqOente aumento da 
produtividade, favorecendo os pre<;os praticados pelo setor, que tern aumentos 
menores do que os indices de pre<;os da economia em geral; 
• Lan<;amentos constantes de novas produtos atendendo cada vez mais 
as necessidades do mercado; 
Aumento da expectativa de vida, o que traz a necessidade de conservar 
uma impressao de juventude. 
Por grupo de produtos, as exporta<;5es brasileiras de Higiene Pessoal, 
Perfumaria e Cosmeticos, apresentaram a seguinte composi<;ao em 2008: 
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A America do Sui tern sido o principal mercado brasileiro para os 
produtos do Setor, porem, dada a conquista de mercados nao tradicionais, a 
participagao das exportag5es para os paises Sui-Americanos foi reduzida entre 
2001 e 2004. 0 aumento na participagao de 2005 a 2007 foi provocado pela 
recuperagao da economia argentina. 
Sob o aspecto de emprego, o setor tambem apresentou resultados 
importantes, quando comparado com o crescimento do emprego no pais. 
As oportunidades de trabalho criadas pelo setor, comparadas com o ana 
de 1994 sao: 
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0 PIB de servigos na cidade de Curitiba corresponde a 20.635.861 do 
PIB Brasileiro 1.197.774.001 (IBGE-2008). 
0 mercado de servigos esta em ample crescimento, podemos analisar 
nos numeros acima, devido a isto o salao pretende aprimorar os seus servigos, 
inovando-o e especializando para obter a qualidade necessaria como o intuito 
de atingir novos clientes e crescimento do mercado da beleza. 
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6 FATORES COMPETITIVOS 
Este tipo de negocio possui urn grande numero de concorrentes, diretos 
e indiretos. 
6.1 CONCORRENTES DIRETOS E INDIRETOS 
No bairro do Xaxim, na Rua Francisco Derosso foram encontrados em 
urn raio de 1 ,9km 11 saloes incluindo o Arletes Fashion Hair, a concorn3ncia e 
grande, por tratar-se de uma rua principal de facil localizagao. 
', _· ,w.,•/ B·ra~il w · - -. ~- ~­
r- Jcs{: c.arr s 
' o·~ J:~br-
Legenda: 
.Arletes Fasli ion Hair 
Outros 
.A.re8: ·1 ,9km/apro x4 rnin. 
Figura 06: Localizagao dos Concorrentes 
Fonte: Guia Mais 
Leg en cla: 
.A.rletes Fasr1 ion Hair 
Con CO tTen te Di reto 
Con corrente In clireto 
.Are8: 1 ,9krn/ap ro x.4 min . 
Figura 07: Localizagao dos Concorrentes Diretos e lndiretos 
Fonte: Guia Mais 
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0 Arletes Fashion Hair definiu como concorrente direto apenas um 
salao, considerando o portfolio de servigos e pela proximidade. 
Fazendo a analise Swot do concorrente, percebemos que: 
Pontos Fortes 
• Grande portfolio de servigos; 
• Numero de funcionarios. 
Pontos Fracas 
• Prego; 
• Qualidade dos servigos. 
Vista que estes pontos fracas do concorrente sao pontos fortes no Arletes 
Fashion Hair, a probabilidade de crescimento e grande. 
Ja os concorrentes indiretos foram definidos apenas 5, pois, possuem os 
mesmos servigos, mas com uma estrutura menor. 
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7 CLIENTES CONSUMIDORES 
0 publico alvo de um salao de beleza sao todos os tipos de 
consumidores, predominantemente mulheres. 
Atualmente ja existe uma grande procura p6 parte do publico masculine 
aos cuidados com a beleza e estetica corporal. 
Os consumidores do Arletes Fashion Hair foram divididos em tres 
grupos: 
• Famflias: 
0 Arletes Fashion Hair recebe diariamente familias, o marido que corta 
seu cabelo, e sua esposa e seus filhos fazem unhas e outros servic;os 
que salao dispoe. 
• Funcionarios de empresas: 
Muitos funcionarios de empresas vizinhas aproveitam o seu horario de 
almoc;o, agendam e vao ate o salao. 
• lndicados: 
Sao novas clientes que foram induzidos pelo marketing boca a boca, um 
amigo (a) que foi no salao e indicou para fazer o servic;o. 
Segundo Solomom (2002, p. 267), marketing boca a boca e a 
informac;ao sabre produtos transmitida de individuos para individuos. 0 boca a 
boca tem de ser mais confiavel do que as recomendac;oes que obtemos 
atraves de canais de marketing mais formais, e diferentes da propaganda, o 
boca a boca com freqi..iencia e amparado pela pressao social para adaptac;ao a 
essas recomendac;oes. 
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8 ANALISE SWOT 
Pontes Fortes 
• Atendimentos personalizados - horario marcado (flexibilidade de 
horarios); 
• Pregos acessiveis; 
• Qualidade nos servigos prestados; 




• Falta de pessoas treinadas no mercado; 
• Nao tern a marca reconhecida no mercado; 
• Nao investe em comunicagao; 
Ameagas 
• Concorrentes diretos entrarem com servigos nao existentes no salao; 
Oportunidade 
• Novas servigos; 
• Filial. 
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9 OBJETIVOS DE MARKETING 
Segundo Ogden (2002), sao metas que a empresa quer ou necessita 
atingir. 
0 Arletes Fashion Hair tern como objetivo principal crescer seu 
percentual de servigos feminines, mas principalmente masculine e infantil que o 
percentual esta muito baixo. Crescimento estimado de 10% dos clientes 
masculines e infantil, assim como crescer no mercado atualmente, sendo 
referencia em servigos de beleza. 
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10 OBJETIVOS DE COMUNICACAO 
Para Costa e Talarico (1996, p. 51), a comunicagao visa divulgar e dar 
conhecimento do produto/empresa, provocando a consciencia, a fidelidade (ou 
preferencia) de um produto, fortalece (ou cria) a imagem de produto/empresa e 
finalmente, leva o publico a decisao e agao de compra. 
0 objetivo da comunicagao e fazer que o Arletes Fashion Hair seja 
conhecido pelos servigos prestados no bairro em que atua, utilizando os 
diversos meios de comunicagao. 
10.1 PROBLEMA DE COMUNICA<;AO 
Para Lupetti (2001 ), o problema pode ser caracterizado par varios 
fatores ou, ainda, pela falta de conhecimento deles. Pode ser tambem, 
marcado par uma duvida ou par uma proposta duvidosa. 
Os problemas identificados do Arletes Fashion Hair sao: 
• Marca; 
Kotler (2000, p. 401) "marca e um nome, termo, simbolo, desenho - ou uma 
combinagao desses elementos - que deve identificar os bens ou servigos de 
uma empresa e diferencia-los da concorrencia. 
ldentificou-se que a Marca nao comunica com o publico-alva. 
• Divulgagao; 
• Estrategia de comunicagao com foco no publico alva. 
10.2 RECURSOS DISPONiVEIS 
• Site 
• Meios de comunicagao existentes (banner com promogoes e luminoso) 
• Espago fisico do Arletes Fashion Hair. 
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11 SOLUCAO- PLANO DE COMUNICACAO INTEGRADA DE MARKETING 
11.1 OBJETIVO DA CIM (COMUNICA<;AO INTEGRADA DE MARKETING) 
A comunicagao integrada de marketing e um processo estrategico de 
neg6cios usado para planejar, desenvolver, executar e avaliar, ao Iongo do 
tempo, programas de comunicagao de marketing coordenados, mensuraveis e 
persuasivos para consumidores, clientes, prospects, funcionarios e outros 
publicos internos e externos relevantes. A meta e, no curta prazo, gerar 
retornos financeiros e, no Iongo prazo, fortalecer o valor da marca e criar valor 
para os acionistas. 
11.2 PUBLICOS-ALVO 
• FamHias: 
0 publico-alva do salao e a familia, o esposo, esposa e os filhos que 
gostam dos servigos, atendimento e conforto do salao. 
0 Arletes Fashion Hair pretende expandir nao s6 no publico feminino e 
sim no masculine, assim conta com esposa que vern ao salao para levar 
o seu marido para fazer as unhas e o corte de cabelo. 
• lndicados: 
Fidelizar este publico, pois a indicagao neste ramo e muito forte. 
• Empresas 
Definir parcerias com as empresas de todos os ramos, fechando um 
percentual de desconto e consequentemente fidelizando o cliente. 
Sera enviada as empresa uma apresentagao do salao, contendo seus 
principais servigos, localizagao com mapa Google, e a proposta de 
desconto sera fechada em cima do numero de funcionarios atuantes. 
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11.3 ESTRATEGIA DE COMUNICA<;AO 
Estrategia de posicionamento que, segundo Kotler (1999), "e a forma 
como o produto ou servic;o e definido pelos consumidores quanta aos seus 
atributos mais importantes, e o Iugar que ele ocupa na cabec;a dos 
consumidores com relac;ao aos produtos concorrentes". 
Com o intuito de fidelizar os clientes e conquistar futuros, o Arletes 
Fashion Hair primeiramente mudara seu material de comunicac;ao que sera 
mencionado abaixo, assim como entrara em alguns canais de comunicac;ao 
como: 
11 .4 MATERIAlS ANTIGOS 
11 .4.1 Marca 
A marca nao de comunicar com os publicos-alvo, primeiramente foi 
desenvolvido uma menina que nao sabemos see uma noiva, assim demonstra 
que o salao e para mulheres constrangendo os homens de irem ao salao. 
Figura 08: Logo Marca antiga 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
11.4.2 Cartao de Visitas 
ARLETE'S 
Salao Unissex 
Cabelo - peles - maos - pes 
depila~ao- :inturas- quimicas 
AvLet:er-
ATENDEMOS COM HORA MARCADA • FONE: {41) 275-7994 
Rua Francisco Derosso, 2445- loja 05 - Xaxim · Curitiba - Parana 
Figura 09: Cartao de visitas antigo 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
11.5 MATERIAlS DESENVOLVIDOS 
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Seguem abaixo alguns dos materiais desenvolvidos pela empresa como 
complementagao de sua estrategia de penetragao no mercado. 
11.5.1 Cartao de Visitas 
Cartao de visita com a nova logo, design fashion e chamativo, indica as 
bandeiras de creditos e debitos que salao recebe enderego e site. 
Figura 1 0: Cartao de visitas (frente e verso) 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
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11.5.2 Marca 
Com este trabalho o salao contratou design no ramo e expos suas ideias 
que seria atingir nao s6 o publico feminino, mas o masculino e o infantil, com 
isso criou-se a nova logo que e fashion, tern as cores rosa e azul simbolizando 
feminino e masculino, e as iniciais do salao A F (Arletes Fashion). 
() 
f:"·~ri} 
~~~ ~;) . 
~1¢4·~ ~ • -~ ~r- . . -
Figura 11: Logo Marca 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
11.5.3 Sacola 
No mesmo design do cartao de visitas, a sacola serve como patamar de 
comunica<;ao com o intuito de atingir todos os publicos. 
Figura 12: Sacola com Marca 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
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11.5.4 Uniformes 
Os uniformes pretos serviram para identificar os profissionais que 
trabalham no salao, melhorando a comunica<;ao com os clientes. 
As camisetas brancas serao desenvolvidas com foco de marketing 
(feiras e eventos de Beleza). 
Figura 13: Uniformes do Arletes Fashion Hair 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
·~ · ' ' ' . ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' 
Figura 14: Uniformes com foco em Marketing 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
\\'\VW.arlelesfnstlionha lr.corn .br 
4 1 - 3275 7994 
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11.5.5 lma 
Desenvolvido como forma de marketing , pois a marca deve estar na 
memoria dos clientes, assim como, lembrar os clientes do seu horario do salao . 
...... -----
;(:/· ~~{~ Sb -,,~ 
/ ;$-'. :I~.J . 
/~ \ 
1 ' ' U ( nc,.O::rc..::i 1'-..l.:;l rsVi • 1 1~1 • ./J \ 
' a Proximo horario \ 
j ~ l 
~ Data : i 
· ~ I '· -;:; Hora: , ,; ' 
·.\ \ R.Fra nciscoDerosso,2520 - cj.OJ / 1 
\ Xaxim - Curitiba · Parana / 
\_ Fone: (·11) 3275-79 ~J4 / 
""" contatd•]' ar letesfashion hair.corn.br ,./ · 
...... ..........______ _ _____ / _/" 
Figura 15: lma Marketing 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
11.5.6 Fidelizac;ao dos clientes. 
Com o intuito de fidelizar os clientes e melhorar o cadastro 
desenvolvem-se os cartoes fidelidade, como isso o cliente ganha uma mao eo 
salao faz o cadastro dele com, a finalidade de enviar mala direta. 
Figura 16: Cartao Fidelidade Marketing 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
Nome:-------------
Endere~o: _ ___ _ ______ _ 
_______ Data de nascirnento:___/___j_ 
Fone: _______ Cel.: ____ _ 
Email:-------------
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11.5. 7 Anuncio de Jornal e Revistas do Segmento 
Segundo Ogden (2002, p. 83), A midia impressa e uma ferramenta 
importante, pais, atinge ao mesmo tempo, milhares de pessoas do publico alva. 
0 Arletes Fashion Hair podera fechar pacotes de vinculo de anuncio com 
jornais e revistas, que atinja um nivel de clientela alto . 
...,. l ~l,'Gli'a l \d= Cl'.' l I I l'c!:J 
:. u .:W : ,Iu-.r .:n :.· :. ·r~ ·trl<.&i· 
Manicure- Pedicure 
Depi l a~ao - Corte 
Escova -Tintura, 
Massagem Estetica, 
Relaxante, Facial e 
Drenagem 
lUran cisco Derosso, 2520 - cj .o·1- Xax im - Curi ti ba - Paran a 
Fone:( 41 ) 3275-7994 
contato@arletesfashionhair.com.br 
Figura 17: Anuncio em Jornais 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
-.,.,::t "'T'\1'"' ''_. l ..... -;;;;;l"' IJ"W"' fl f f",nl 




Massa gem Estetica, 
Relaxante, Facial e 
Drenagem 
R.Francisco Derosso,2520- cj.Ol -Xaxim- Curitiba- Parana 
Fone: (41) 3275-7994 
con tato@arletesfash ion hair.com.br 
Figura 18: Anuncio em Revistas 




Segundo Ogden (2002, p. 82), mala direta e urn metoda popular de 
marketing direto no qual uma pega promocional e enviada a urn cliente atual ou 
potencial. 
Sua belezz eo nosso comf}romisso 




Relax:a nte, fad a I e Drenag em 
Design de so bran celha 
Permanente de dlios 
Maquilagem 
Agende ja o seu horario. 
(41 ) 3275-7994 
R Fran ctsco Detu >s o,2520- LJ. 01- Xa:dm -C uri ti ba - P.:uilna 
contatoiz: arl etesfoshionhair.com.br 
Figura 19: Folhetos Marketing 
Fonte: Arletes Fashion Hair 
11.5.9 Internet 
Segundo Janal (1996), "o objetivo os servigos online e iniciar uma nova 
era no marketing de relacionamento, estabelecendo relag6es de um-para-um e 
de um-para-muitos, maximizando os efeitos da chamada propaganda boca-a-
boca. 
0 Marketing online em urn mix de produto tern o prop6sito de conseguir 
vender uma mensagem unificada em multiplos canais de comunicagao. 
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Nestas ferramentas o site ira ajudar, ja que sera utilizado para cadastrar 
os e-mails dos possfveis clientes e atuais clientes, assim o salao enviara mala 
direta com as promo<;5es do dia. 




0 sucesso de um salao de beleza depende essencialmente da qualidade 
de seus profissionais e produtos, na execugao de seus servigos. 
Com a constante evolugao do setor da beleza o salao pode sim 
encaixar-se e aprimorar os seus servigos. 
A partir deste plano de comunicagao o Arletes Fashion Hair tem muitas 
chances de conseguir alcangar os objetivos de marketing aqui destacados, 
assim, crescer no mercado da beleza e conquistar novas clientes. 
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